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欲了解更多美酒资讯，请

关注华夏酒报微信公众

号。

刚刚过去的“加长版”春节假期，消

费市场以一组创纪录的数据收官。

经文化和旅游部数据中心测算：春

节期间，国内出游5.96亿人次，出游总

花费 8034.83 亿元，双双创下历史新

高。在这股热气腾腾的年节经济浪潮

中，白酒作为中国传统社交的“润滑

剂”，其春节动销表现却呈现出前所未

有的复杂性与分化度。这不禁让《华夏

酒报》记者开始思考：当整个行业仍在

周期底部徘徊，谁在逆流而上，谁又在

艰难筑底？

综合多家券商研报与市场走访情

况来看，2026年春节白酒市场并非一片

萧瑟，而是在整体符合预期的平淡中，

显露出清晰的“哑铃型”结构——以茅

台、五粮液为首的头部高端市场坚挺依

旧，以百元价位为代表的大众市场烟火

气十足，而曾被视为增长引擎的次高端

价位则普遍承压。

春节酒市，谁一马当先了？
当前，酒类市场呈清晰的“哑铃型”结构：以茅台、五粮液为首的头部高端市场坚挺依旧，
以百元价位为代表的大众市场烟火气十足，而曾被视为增长引擎的次高端价位则普遍承压。

本报记者 张瑜宸 发自北京

如果说高端市场的回暖是由礼赠

和商务宴请的刚性需求托底，那么，大

众价格带的繁荣，则深刻反映了中国

白酒消费场景的根本性变迁。

春节期间，庞大的人口流动带来

了年夜饭、家族聚餐、亲友小酌等家庭

及亲密社交场景的需求激增。在这些

场景下，消费者的心态变得务实而理

性——“既要喝好，但又不能有太多的

品牌溢价”。这使得100元-300元价

格带，尤其是百元价位产品，成为春节

动销的亮点。

中邮证券明确指出：“从价格带来

看，中低端酒动销表现好于高端酒，高

端酒动销表现好于次高端酒。其中，

100元-300元价格带的中低端酒春节

动销预计实现两位数以上增长。”

艾媒咨询最新发布的《2026年中

国新春礼盒消费行为调研数据》显示，

零食点心和酒水饮料类成为新春礼盒

消费最受欢迎的品类，占比均超过

40%。“品牌”是消费者购买酒水饮料

礼盒首要考量的因素。

这也解释了为何在行业整体收缩

的市场中，名酒的光瓶酒或低线产品

仍能脱颖而出。汾酒的玻汾、五粮液

的尖庄等，都凭借其强大的品牌背书

和亲民价格，稳稳承接了这波由场景

变迁带来的红利。

开源证券在分析大众品表现时指

出：大众品春节动销整体较好，增长的

核心源于备货周期的拉长、假期天数

增加带来消费场景增多，以及C端需求

的逐步复苏，叠加龙头企业前瞻性的

产品布局与渠道策略调整，形成了需

求端与供给端的双向利好。这为大众

价位产品的增长提供了宏观注脚——

假期结构的优化与消费场景的多元

化，直接拉动了面向最终消费者的真

实开瓶。

整体来看，尽管多家机构数据显

示行业整体动销同比仍呈双位数下

滑，但下滑幅度较2025年下半年已明

显收窄，这被市场解读为“行业已有底

部信号”。

高盛发布的中国白酒行业动态追

踪显示，2026年农历新年期间，白酒整

体零售需求同比下降两位数，但这一

降幅相较于2025年中秋节白酒市场的

下滑情况，已有所企稳。这份“弱复

苏”中的温暖，高度集中在拥有强大品

牌壁垒和健康渠道管控能力的头部企

业手中，以及大众价位的消费崛起。

对于未来，券商机构普遍看好

2026年下半年有望迎来触底反弹，茅

台等龙头甚至可能在年中出现拐点。

但复苏之路绝非坦途，分化仍是主旋

律。

谁将一马当先，我们拭目以待。

大众市场的烟火气与行业的触底信号

不可否认的是，春节前夕，市场曾

弥漫着对“史上最冷春节”的担忧。然

而，随着9天长假落幕，以茅台、五粮

液为代表的高端白酒，凭借超预期的

动销数据，有力地证明了头部品牌的

绝对韧性。

中邮证券调研显示，春节期间，茅

台回款进度略超往年同期，五粮液基

本持平，其他酒企普遍慢于去年同

期。从动销情况看，茅台预计实现高

单至双位数增长，五粮液预计同比高

单位数增长，而其他酒企普遍同比下

滑。值得注意的是，这一增长并非依

赖渠道压货，而是建立在真实动销改

善的基础上。

这种终端需求的回暖，在作为行

业“定盘星”的茅台身上体现得淋漓尽

致。春节前，飞天茅台原箱批发价企

稳于1700元/瓶左右，较2025年末回

升约150元，极大提振了渠道信心。

有专家分析指出，得益于市场化改革

的深化及“i茅台”直销渠道的精准放

量，茅台成功破解了长期困扰市场的

“保真”与“价格”两大痛点，大幅提升

了产品在宴席和礼赠场景中的“上桌

率”。其动销持续向好，不仅实现了双

位数增长，更令部分经销商在节前就

已售罄1月、2月配额，开始申请3月

额度。

五粮液表现同样亮眼。在核心产

品价格策略调整后，其市场需求被有

效激活，尤其是39度五粮液动销实现

同比增长双位数以上，其中，宴席场次

增长超过一倍。华创证券在南京、长

沙、成都等地的调研显示，五粮液批价

整体平稳，库存仅约1个月，远低于行

业平均水平。

与“茅五”的春风得意形成鲜明对

比的是次高端白酒的集体“哑火”。无

论是300元-800元价格带的全国性

名酒，还是区域强势品牌的核心产品，

普遍面临动销下滑、价格疲软的挑战。

东方证券研报给出了更为严峻的

判断：“估计2026年初至今，全行业销

售额下滑20%，扣除茅台后，估测全行

业销售额下滑20%-25%，其中，估测

茅台之外的白酒产品均价同比下降

10%，销量同比下滑15%，销量是主要

的拖累因素。”

这意味着，剔除龙头后的行业寒

冬，比外界感知到的更冷。而次高端

作为弹性最大的价格带，无疑承受着

更大的压力。毕竟，这一价格带既缺

乏“茅五”的金融属性与礼赠刚需，又

在下行市场面临100元-300元价位

地产酒的激烈竞争，成为本轮调整中

最脆弱的环节。

显然，“两头热、中间冷”的酒类消

费格局正演变为常态。市场分化正以

剧烈的“虹吸效应”加速演进——高端

市场的回暖并未普惠全行业，反而将

资源、信心与流量进一步向头部集中；

而留给中间地带品牌的，则是“压货难

动、降价伤牌”的两难处境。

高端市场的韧性回归与
“虹吸”加剧


